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消費財メーカーの課題:  
ビジネスで混乱が常態化
消費財メーカーの優先事項は、未来を予測して消
費者の傾向、細々とした問題、サプライチェーンの
障害、そして機会に先回りして対応できる体制を整
えることです。
しかしそのためには、大きな問題を避けては通れ
ません。数年前から続く経済の不安定性はいまだ
に落ち着く様子を見せず、金利、インフレ、生活費の
高騰によって従来の需要と供給のサイクルに混乱
が生じています。こうした混乱への対処は、これま
ではことあるごとに消費財業界のリーダーを悩ま
せる問題でしたが、今や計画担当者にとっても重
大な課題となっています。
さらに、消費財メーカーはさまざまな変動要素を
扱うため、需要の予測もこれまでになく複雑化して
います。多くのメーカーは、混乱の止まらない環境、
消費者行動の変化、複雑なサプライチェーン パー
トナー エコシステムを適切に考慮にいれることが
できていません。
現在の変化し続ける環境では、社内全体で調整を
図り、プロセス、データ、意思決定を連携できるかど
うかが、これまで以上に成否を分ける要因となって
います。本書では、消費財メーカー向けに、データ 
サイロから統合事業計画へと移行することでレジ
リエンスを高める手法について解説します。
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「84% のリーダーが予
測精度に不安を持つ」
ソース: 米国の各種業界の財務リーダー 1,000 
名を対象にした Anaplan の調査データ
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従来のプランニング 
手法が抱える問題 

「2022 年の小売業者の在
庫総額は前年比 12% 増の 
7,400 億ドルに到達*」
ソース: マッキンゼー

消費財メーカーの多くは、数十年前と同じ従来の
プランニングのテクニック、概念、手法をいまだに
使い続けています。しかし、消費財の有機的な変
化により、データにもコンカレント (パラレル) プラ
ンニングの手法にもサイロ化が生じています。そ
の結果、データの質は低く、情報は分散し、リアル
タイムの調整に必要な可視性と調整が不足して
いるせいで、プロセスのつながりが断たれていま
す。
さらに、消費財のプランニングとフォーキャストが
非効率であるため、在庫切れや過剰在庫による
損失も生じています。マッキンゼー社の調査によ
り、小売業者は供給不足を回避できるように在
庫の購入を進めていることがわかっています。し
かし、この在庫過多は、過剰購入と、消費者の需
要に合わせた調整をリアルタイムに行えていな
いことの結果でもあります。
こうした問題に加え、従来のサイロ化した手法で
はもはや役に立たないという認識も相まって、組
織の消費財のプランニング手法を根本から揺る
がす変化が起きています。変化する消費者需要と
収益および目標のバランスをとりつつ、サプライ
チェーンのリスクも軽減するため、統合事業計画
が不可欠な存在となっているのです。

リーダーの 80% はサイロ化が原因で組
織全体のインサイトの獲得に困難を抱
えている。

ソース： 米国の各種業界の財務リーダ
ー 1,000 名を対象にした Anaplan の
調査データ

https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/thinking-beyond-markdowns-to-tackle-retails-inventory-glut
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消費財メーカーがレジリエンスと俊敏性を得
るには、幅広いプランニング エコシステムの可
視性が鍵となります。また、サイロ化したデータ
を使うコンカレント手法から、リアルタイムの意
思決定中心型手法への移行も欠かせません。
それにもかかわらず、従来のプランニング手法で
は、往々にしてスプレッドシートを使い、履歴デ
ータに基づく線形的なフォーキャストを採用して
います。こうした手法にはきわめて強い制限があ
ります。スプレッドシートは記述的な側面が強く、
ユーザー提供のデータが入力されるため、経験
のバイアスに影響されます。その結果、将来の可
能性を特定、評価するうえで必要な推論的分析
を行うことなく、過去の経験から未来の状態を予
測しています。さらに、この手法は本質的に、変化
に応じたスケーリングも調整もできません。今日
のプランニング プロセスの大半はデータ、スプレ
ッドシート、バイアスに関する議論で占められて
いますが、市場が日々変化する状況ではそのよ
うな議論をしている余裕はまったくありません。

むしろ組織に必要なのは、単一のコネクテッド プ
ランニング プラットフォームで人材、プロセス、テ
クノロジーに注力することです。そうすることで、
サイロ化したコンカレント プランニングから、透
明性のある統合事業計画へと移行できます。
結局のところ、消費財業界において、サプライチ
ェーンは計画業務を効率的に進めるための要
素の一つに過ぎません。財務、ワークフォース、営
業、マーケティングも、連携の欠かせない関係者
です。そこで必要になるのが、履歴データと外部
データの両方を体系的な手法を収集、整理して
確率ベースのシナリオで綿密に分析できる体系
的手法です。この手法ではマーチャンダイジング (
製品広告、価格設定、プロモーション) から財務に
至るすべての関係職務をつなぎあわせ、パフォー
マンスを監視し、リアルタイムに調整を行います。  

コンカレント プランニングから       
コネクテッド プランニングへの移行

「組織に必要なの
は、単一のプラットフ
ォームで人材、プロ
セス、テクノロジーに
注力することです」

統合事業計画でプランニング プロ
セス、データ、意思決定を連携させる
ことで、消費者需要の変化に適応し、
サプライチェーンのリスクを排除し、
市場で優位に立つことができます。
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統合事業計画でデータを活用し
優位に立つ

「コネクテッド プランニ
ングであれば、不安定性、
影響、シナリオを組織とし
て明確に把握できます」

消費財メーカーの経営幹部が関連する需要シグナルを抽出しシナリオをモデル化できるよう、データと
専門知識をキュレーションし、調整しなくてはなりません。こうしたデータを唯一の情報源にまとめること
で、消費財メーカーの幹部は十分なインサイトを得てデータに基づく意思決定を行い、リアルタイムのデ
ータやイベントに基づいて調整を行えます。データの統合なくして、消費財メーカーでの統合事業計画の
活用は実現しません。
計画業務の効率向上を図るうえでは、消費財メーカーのリーダーが重要な役割を果たします。進歩的
な組織では、ビジネスの重要領域全体で専門部門が協調して働きリスクを緩和するとともに、混乱や
不測の事態を逆に利用できるよう、各部門を監督し連携させることが幹部の役割とされています。
在庫切れや過剰在庫を防ぐには、需要や供給だけでなく部門横断的な変数も考慮に入れた「what-
if」シナリオ プランニングを実施して、計画およびフォーキャストを構築しなければなりません。 コネ
クテッド プランニングであれば、不安定性、影響、シナリオを組織として明確に把握できます。同時
に、計画担当者は目指す成果に応じて調整された「what-if」シナリオを基に、潜在的な機会をモデル
化できます。  



需要計画の複雑さがきっかけとなり、ビジネス戦
略および目標とオペレーションを適切に連携させ
る新しい消費財の製造手法が考案されています。
不安定性と混乱とが新たな日常となる中、進歩
的な消費財メーカーは、履歴データに基づく従来
の線形的フォーキャストからの脱却を進めていま
す。トップ企業では、プランニングを根本から転換
することで、シグナル検出から営業までの時間を
大幅に短縮しながら、在庫回転率を高めて成長
に充てるキャッシュ フローと運転資本を確保して
います。  
コネクテッド プランニングを導入すると、すべての
機能領域を明確に把握するとともに、リアルタイ
ムでプランニングの意思決定を行えるようになり
ます。財務、在庫、営業、購入者、マーチャンダイズ
のデータを一元的なビューにまとめ、幅広いサプ

ライチェーンやパートナーのデータ、さらに外部
のリアルタイム市場データとも組み合わせること
で、比類ない視野を確保できます。
なによりも、コネクテッド プランニングでは確率ベ
ースのシナリオを使用したモデリング機能により、
不測の事態や消費者傾向の変化から生じた機会
を活かすことができます。消費財メーカーは統合
事業計画を導入することで、問題解決のスピード
と効率を高めて連携の取れた意思決定を行い、
混乱を競争優位性の源に変えられます。
消費財メーカーでコネクテッド プランニングによ
り統合事業計画を実現する方法の詳細について
は、こちらをご覧ください。

混乱から競争優位性を
得る
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